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FICHE TECHNIQUE 
 
Une tentative de définition 
 
Le marketing est apparu suite à l’émergence de la concurrence au sein de l’économie de 
marché. Quand il n’y a qu’un seul produit dont tout le monde a besoin, il n’y a ni concurrence 
ni besoin de marketing ! Mais dés l’apparition de plusieurs produits concurrents, des 
problèmes d’écoulement se posent puisque le même nombre de consommateurs ont le choix 
entre plusieurs produits similaires. Il s’agit donc de faire connaître son produit, de le 
commercialiser et de le vendre : le marketing est donc l’ensemble des méthodes utilisées par 
les entreprises pour vendre leur produit et pour le vendre mieux et en plus grande quantité. 
 
Méthodes de marketing et principaux obstacles 
 
• Études ou analyses de marché afin de conquérir de nouveaux clients, par exemple dans 
les villes, et de concurrencer les importations étrangères. 
• Comment se faire connaître : la bouche à oreille marche mais n’est pas suffisant. Il faut 
souvent y ajouter la publicité dans les médias ou par les nouvelles technologies comme 
Internet, mais plus simplement par des ventes promotionnelles, des foires régionales, 
nationales ou même internationales etc… Cet aspect est souvent négligé par les 
entrepreneurs par manque de moyens financiers. 
• Soins apportés à l’emballage et à l’étiquetage car sur cela repose souvent le volume des 
ventes, notamment dans les villes ou les consommateurs sont plus exigeants. 
• Moyens de transport qui sont souvent les plus gros obstacle à une commercialisation et à 
un écoulement satisfaisant d’un produit. 
• Contrôle de la qualité constant et rigoureux : De gros problèmes existent en Afrique à cet 
égard. 
• Facilités accordées aux clients : livraison à domicile, facilités de paiement à tempérament, 
crédit plus ou moins long, intéressement au chiffre d’affaire de l’ entreprise. 
 
 
Études de marché 
 
Beaucoup pensent que les études de marché ne sont pas vraiment pertinentes en Afrique. 
Pourtant connaître son environnement, connaître les besoins des consommateurs pour mieux 
vendre, est valable partout, en Afrique comme ailleurs. Mais une distinction doit être faite 
entre l’entrepreneur qui dans le prolongement de son activité, envisage de lancer une produit 
concurrent à d’autres déjà présents sur le marché et un entrepreneur, souvent un projet de 
développement, qui profite d ‘une opportunité technologique pour mettre au point et proposer 
au consommateur un produit totalement nouveau. 
 
1) Cas de l’entrepreneur qui élargit sa gamme de production : il s’agit en général d’une 
petite ou moyenne entreprise qui connaît bien son environnement. L’idée du produit naît 
d’une observation du marché qui permet de détecter un nouveau créneau. Dans ce cas il 
s’agit de déterminer le circuit de distribution le plus pertinent, le meilleur 
PROGRAMME DE RADIO RURALE 02/2 5 
MARKETING 
conditionnement et les prix de vente possibles. On peut citer dans ce créneau les 
nouveaux produits alimentaires, jus, piment liquide, confitures etc…faites de façon 
artisanale : Elargir la production oui mais dans quelle mesure, cibler quelle clientèle, 
comment assurer le contrôle de qualité, distribuer où et comment. 
 
2) Cas d’un produit issu d’une opportunité technologique : de nombreux projets de 
développement ont pour but de mettre au point des technologies qui permettent d’obtenir 
des gains de productivité qu’il s’agisse de produits alimentaires, de produits cosmétiques, 
d’artisanat d’art ou autres. L‘augmentation de production qui découle de ces nouveaux 
moyens appelle forcément une réflexion sur les méthodes de commercialisation et les 
possibilités d’écoulement, surtout si ces produits offrent aussi des concepts nouveaux 
comme une grande facilité d’utilisation ou une très longue conservation. 
Malheureusement la plupart du temps, cette réflexion n’a lieu qu’après la mise au point 
du produit sans tenir compte des goûts ou des moyens financiers des consommateurs et 
les exemples d’échecs foisonnent. 
 
 
Pistes a explorer et questions a poser pendant les débats en studio 
 
Différents domaines d’intervention : L’agro alimentaire est le domaine d’innovation par 
excellence mais aussi les nouveaux produits cosmétiques (utilisant de façon différente le 
Karité par exemple), des produits artisanaux qui se servent du savoir traditionnel mais en 
exploitant de nouvelles idées. 
 
Différentes stratégies : Quelle est la nouvelle technologie- Comment assurer la livraison a la 
date précise - Comment assurer un transport satisfaisant et a moindre coût - Est ce que la 
maîtrise de la qualité est assurée - Comment stocker le produit de façon sûre - Quel 
conditionnement (plastic, verre, matériel local ?) - Quelle est la réglementation en vigueur et 
est elle appliquée - Quel étiquetage - L’exportation est elle possible et rentable et le rôle des 
foires internationales – 
 
Différents producteurs : Comment leur est venu l’idée du produit, de quels investissements 
ont ils eu besoin, de quelle aide technique ou financier bénéficient ils, quelles sont les 
difficultés rencontrées, les succès acquis, leurs espoirs et quelles leçons tirer de leur 
expérience qui pourraient servir a d’autres - 
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1 De nouveaux débouches pour le bogolan malien, grâce à un parti pris de 
qualité 9’26” 
 
 
2 La bière de maïs traditionnelle produite à la chaîne. Une affaire 
 potentiellement rentable pour un entrepreneur béninois 6’05” 
 
 
3 La diversification des produits comme stratégie de vente de Karilor 
petite entreprise Burkinabé traitant le beurre de karité 8’31” 
 
 
4 Au Cameroun, un nouveau créneau de fabrication permet  
l’élargissement du marché du piment 3’15” 
 
 
5 Au Benin, les soins par les plantes se mettent au goût du jour avec 
des savons qui soignent 2’07” 
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DE NOUVEAUX DEBOUCHES POUR LE BOGOLAN MALIEN  
GRACE A UN PARTI PRIS DE QUALITE 
 
CHAPEAU 
Le bogolan malien est tellement connu et apprécie à l’étranger, autant dans les autres pays 
africains qu’en Europe que tout le monde ou presque au Mali s’est mis a faire du bogolan ! 
Mais bien entendu c’est souvent au prix de la qualité qui en pâtît sérieusement. Pourtant les 
membres de l’Association des Veuves et des Enfants Déshérités de Saba -Lebo dans la 
périphérie de Bamako ont elles tout misé sur la qualité comme stratégie de marketing de leur 
produit. Un reportage de Filifing Diakité a Bamako. 
 
DEBUT DE LA BANDE 9’26” 
 
 
Bruits de teinture versée 
 
Teinturière et traduction 
Je m’appelle Fatimata Koné …Ça c’est le rouge bordeaux, c’est déjà préparé, 
c’est cuit …Quand on enlève, one met sur le tissu blanc et une fois le tissu 
trempé, ensuite il y a une deuxième reprise 
 
Filifing (question en langue) 
 
Teinturière et traduction 
Si on prend le tissu blanc et on le met dans le n’galama…le n’galama c’est un 
produit qui fixe le banco et puis le noir-blanc sur le tissu … 
 
Bruits de teinture versée 
 
Studio Le bogolan tel qu’il est fabriqué tous les jours au Mali dans des milliers de 
cours de concessions… Pourtant les teinturières de l’Association des Veuves 
et des Enfants Déshérités de Saba Lebo, ont une stratégie bien précise et elles 
visent une clientèle particulière. Ecoutons la présidente de l’Association : 
 
Madame N’diaye Bon je suis Madame N’diaye, je m’appelle Funemousso Sekeleba. 
 
Filifing Depuis quand vous avez commencé et vous faites quelle sorte de bogolan? 
 
N’diaye 12 ans maintenant on fait le bogolan. On fait l’indigo aussi, on fait les 
teintures, on fait beaucoup de choses … 
 
Filifing Au Mali, il y a beaucoup de gens qui font le bogolan, bon vous quelle est 
votre particularité ? 
 
N’diaye Bon, nos clients ce sont les blancs tout le temps. Ce que on fait ça intéresse 
les blancs, la qualité. 
 
Filifing Oui mais vous même comment est ce que vous avez su, comment vous avez 
connu le goût des blancs pour préparer vos produits afin de les satisfaire ? 
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N’diaye Bon maintenant pour avoir le client des blancs, il faut faire ce qu’ils veulent : 
dans les expositions, il y a beaucoup de bogolans mais pas de qualité. Si tu 
connais le goût des blancs seulement, tu vas avoir le client des blancs. 
 
Filifing Est ce que vous voulez dire que les noirs n’achètent pas vos produits ? 
 
N’diaye Si il y a des noirs qui achètent mais pas beaucoup, parce que maintenant c’est 
notre habillement. On n’a pas envie de porter tout le temps. Bon le blanc il 
sait que le bogolan c’est le Mali. C’est pourquoi le blanc il achète : il fait 
beaucoup de choses avec ça. 
 
Studio Mais pour cibler cette clientèle particulière et miser sur la qualité comme 
stratégie commerciale, l’Association a reçu les conseils d’un spécialiste en 
marketing travaillant pour l’ONG Aja Mali. C’est Nafaraba Keita : 
 
Keita Pour insérer les stratégies de marketing, pour insérer la notion de marketing 
dans leur activité commerciale, nous leur donnons les notions, c’est à dire 
même par rapport à la rénovation de leur produit, parce que elles viennent sur 
le marché. elles trouvent déjà certaine qualité, donc il faut avoir l’idée 
d’améliorer cette qualité là. Et par rapport a ça également, il faut.. c’est à 
dire…améliorer le produit même en fonction même de l’évolution du temps, 
donc elles font une amélioration par rapport à ce produit là et ça leur permet 
de réaliser rapidement la vente et augmenter même leur chiffre d’affaires. 
 
Filifing Mais est ce que vous même vous avez, au moment ou vous preniez contact 
avec elles, est ce que vous avez trouvé des systèmes propres à elles ? 
 
Keita Elles avaient un système mais comme on le dit un système classique : elles 
produisaient les tissus bogolan ou des teintures, des tissus … c’est à dire 
traditionnels, qu’elles vendaient sur le marché et elles n’avaient pas besoin, 
selon elles, d’attirer une clientèle puisque elles ont déjà une clientèle cible. 
Donc on leur a dit, non il ne faut pas vous limiter seulement à ça, il faut 
essayer d’innover vos produits, ça c’est un. d’essayer de voir toujours, avec 
l’évolution, quels sont les produits qui sont présentement adaptables, voilà. 
Donc avec ça on leur dit, il faut modifier vos produits parce que les produits 
que vous vendez sont pratiquement dépassés donc c’est dans cet ordre d’idée 
que vient l’idée d’innovation, un et de deux aussi, on leur dit, il faut 
également, suivant les techniques de commercialisation. accorder des 
possibilités, des facilités de paiements à vos clients, tout en leur accordant 
des ventes à crédit souvent. Donc il y a les possibilités de paiement qui sont 
accordées mais tout en leur imposant aussi un délaie une fois dépassé ce délai 
maintenant, viennent d’autres mesures. Mais également il y a un problème 
qui est là, il faut reconnaître que les ressources sont limitées donc puisque 
elles ont des ressources limitées, elles n’ont pas les moyens de faire la 
publicité également, elles n’ont pas les moyens de se faire connaître 
réellement. Donc la seule stratégie qu’elles peuvent adopter, c’est de faire la 
promotion de leurs produits tout en accordant des facilités comme j’ai dit, 
faire même des ventes promotionnelles et comme au niveau de notre 
structure, nous avons par exemple un réseau, on leur a dit, pour le moment 
vous n’avez pas les moyens de faire des publicités à travers les médias donc 
dans ce cas il faut organiser des foires, des expositions et par suite de cela, 
vous allez essayer de faire même la publicité sur les lieux de foire et 
également aussi la promotion de vos produits sur ces lieux là. Sinon, 
vraiment passer à la télé et faire la publicité de leurs produits, ils n’ont pas 
ses moyens là. 
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Studio Et il semble bien que cette stratégie soit payante et plaise aux clients, qu’ils 
soient européens certes, mais africains également, comme Souleymane Sarr 
qui apprécie ainsi son héritage et l’authenticité de la tradition malienne grâce 
au travail des membres de l’association. 
 
Sarr Quand tu vois son bogolan, tu as toujours quelque chose qui t’attire de 
toucher qui a fait ça. Donc on se voit vraiment dans l’authenticité de la 
tradition malienne et les modèles, les figures, les différents modèles attirent 
les gens et là souvent les couleurs…Il y a une variété de couleurs que je sais 
pas comment vous dire …il y a l’ocre, il y a la Kola, il y a 
l’orange…autrement il y a des mixages de ces couleurs qu’elles te donnent… 
avec ça elle fait des frises, des modèles …donc c’est vraiment des choses qui 
t’attirent quoi …comme chacun a son goût …Tu vois vraiment le …Moi 
quand je le vois, je me vois vraiment chez moi, malien et c’est un produit de 
chez moi …donc je crois que même les méthodes de tissage, quand tu vois… 
vraiment c’est de la qualité, c’est pas fait d’une façon dans le désordre et le 
dessin c’est bien fait… vraiment on sait que il y a du sérieux et on a mis 
vraiment beaucoup d’âme pour pouvoir donner quelque chose qui peut nous 
faire plaisir à nous les clients. 
 
Studio Mais cette stratégie commerciale n’empêche pas bien entendu les problèmes, 
notamment d’écoulement des produits : le bouche a oreille pour se faire 
connaître ce n’est pas suffisant. Donc l’Association fait appel a d’autres 
structures pour diversifier ses débouchés et vendre davantage. Abderamane 
Fofana est comptable de l’Association 
 
Fofana Nous sommes appuyés par la boutique de gestion lors des expositions à 
l’extérieur … 
 
Filifing C’est quoi la boutique de gestion, c’est pour tous les artisans ou bien ? 
 
Fofana Oui, la boutique de gestion c’est pour tous les artisans, la boutique sert de 
conseil aussi aux artisans …oui oui …c’est une section de la FENAM, la 
Fédération Nationale des Artisans … Bon on introduit les dossiers et la 
boutique prend une charge soit les 50 % ou bien les 70% des frais des billets 
…oui 
 
Filifing Moi je voulais savoir, ce qu vous fabriquez, si vous êtes les premiers à faire 
des tissus, si vous n’interdisez pas …c’est pour parler un peu de la 
réglementation …Est ce que par rapport à la réglementation il y a des choses 
que vous avez eu à faire ? 
 
Fofana On avait commencé cette procédure mais ça n’a pas été de l’avant parce que 
dans le monde artisanal, précisément dans le domaine du bogolan, on ne peut 
pas vraiment privatiser un motif, c’est très difficile au Mali. 
 
Studio Donc pour venir à bout de cette concurrence souvent déloyale et lutter contre 
les imitations, la meilleure stratégie demeure donc encore une fois pour 
l’Association, la qualité et l’originalité de la création : 
 
Tisserand Bon moi je suis le tisserand et je m’appelle Boubacar Niambélé. 
 
Filifing Beaucoup de gens qui font le bogolan achète le tissu mais vous vous 
fabriquez déjà, est ce que ça a un avantage particulier ? 
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Tisserand Bien sûr parce que nous on fabrique ici donc on le tisse ici, on le 
confectionne ici donc ça nous progresse au lieu d’aller acheter au 
marché…oui oui … 
 
Filifing Est ce que c’est une méthode de marketing aussi dans la mesure où vous avez 
le choix de la qualité ? 
 
Tisserand Bien sûr parce que la toile là c’est la meilleure qualité…donc pour faire un 
bon bogolan, il faut chercher cette toile donc ça ça donne une bonne qualité 
quoi … 
 
Filifing La présidente m’a dit que vos motifs plaisent beaucoup aux blancs … 
Comment est ce que vous imaginez un peu le goût de ces gens pour avoir 
beaucoup de clientèle dans le secteur ? 
 
Tisserand Bon avec nos clients il faut qu’on les connaisse…bon on travaille sur nos 
dessins quoi … 
 
Filifing Donc vous mettez l’accent sur la compétence, le travail bien fait pour pouvoir 
mieux vendre vos produits ? 
 
Tisserand C’est ça parce que nous on fait pas de la quantité, on fait de la qualité. 
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LA BIERE DE MAIS TRADITIONNELLE PRODUITE A LA CHAINE :  
UNE AFFAIRE POTENTIELLEMENT RENTABLE  
POUR UN ENTREPRENEUR BENINOIS. 
 
CHAPEAU 
Le tchapalo, la bière de mais ou de sorgho artisanale bue dans toute l’Afrique de l’Ouest dans 
une bouteille de brasserie soigneusement étiquetée, il fallait y penser ! Et bien c’est ce qu’a 
fait un jeune entrepreneur béninois Zacharie Satchivi, qui a mis au point un procédé industriel 
permettant de fabriquer le breuvage en usine pour un prix de revient raisonnable et tout en lui 
conservant son goût bien particulier. Zacharie Satchivi est optimiste quant a la diffusion de ce 
nouveau produit mais il ne cache pas dans son entretien avec Gregoire Yacouto qu’il 
rencontre de grosses difficultés de marketing 
 
DUREE DE LA BANDE 6’05” 
 
 
Satchivi Le Tchapalo, ce n’est pas seulement une boisson béninoise mais plutôt une 
boisson africaine et la garantie qu’on offre aux consommateurs c’est que ils 
ont un produit qui est sûr, ils ont un produit qu’ils connaissent et qui reflètent 
effectivement le goût du tchapalo traditionnel qu’on connaît et on est toujours 
dans la ligne qualité. 
 
Yacouto Comment vous arrivez à vous faire connaître ? 
 
Satchivi C’est le hic chez nous …vous savez c’est une toute petite entreprise donc 
notre problème c’est effectivement la distribution, la promotion, la vente de 
nos produits. 
 
Yacouto Mais comment vous arrivez à contourner cette difficulté ? 
 
Satchivi On participe soit à des actions de sponsoring, des actions de bienfaisance, à 
des promotions, on donne des produits …On fait …Vous savez que c’est tout 
un mélange d’actions qui se font pour que on connaisse le tchapalo mais ce 
qui est intéressant c’est que on participe aussi à des foires et à toutes sortes de 
manifestations …vraiment je vous assure que c’est très très difficile mais on 
essaie de faire avec les moyens qu’on a. 
 
Yacouto Alors quel soutien les autorités locales vous apportent elles ? 
 
Satchivi Vous savez c’est une entreprise privée. Il faut reconnaître que l’état fait 
d’énormes efforts mais c’est toujours insuffisant, très insuffisant parce que en 
fait ce dont on a besoin souvent ce sont de moyens humains et de moyens 
financiers. La technologie souvent on l’a et même quand on ne l’a pas, on 
arrive toujours à adapter, à trouver une technologie appropriée pour pouvoir 
être dans le métier de la transformation des produits locaux. L’agro-
alimentaire ça doit vraiment être le poumon de notre économie. Bon mais 
malheureusement on en est encore à l’étape embryonnaire. 
 
Yacouto Mais est ce que la concurrence n’a pas un effet néfaste sur votre entreprise ? 
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Satchivi Bon alors vous savez que ce qui est paradoxal, le Nigeria qui est à coté, 
devrait être une force pour notre économie mais malheureusement on est un 
pays qui est plus porté à aller faire du commerce, c’est à dire à aller acheter 
les produits à l’étranger et revenir revendre chez nous. Nos opérateurs 
économiques, nos commerçants n’ont pas encore cette démarche de dire « on 
va exporter ce que nos concitoyens fabriquent sur place » donc c’est cette 
démarche qui manque encore. 
 
Yacouto Est ce que il vous arrive aussi de percer le marché nigérian ? 
 
Satchivi Euh oui …alors c’est un marché qui est très porteur. Et je vous donne une 
petite idée, en 97 on était sur ce marché là, à l’occasion d’une foire, on avait 
envoi des produits pour une semaine de foire et en une demi journée j’avais 
vendu tous mes produits …C'était extraordinaire mais le problème c’est que 
je suis ingénieur de fabrication, je ne sais pas vendre. Il faut que j’apprenne à 
vendre, que je tombe sur des vendeurs, des commerciaux, des gens capables 
de placer les produits sur le marché, c’est ça souvent qui nous manque. 
 
Yacouto Vous n’avez pas pu mettre en œuvre alors une stratégie de 
commercialisation ? 
 
Satchivi Non je n’ai pas pu parce que bon ben, je vous ai dit, je suis mauvais 
vendeur… si vous me dites comment il faut fabriquer tel produit pour manger 
ou pour boire, je suis capable mais vendre c’est une affaire de spécialistes, il 
faut le reconnaître. Je n’ai pas encore pu …bon …on cherche toujours la 
solution. 
 
Yacouto Alors quand vous participez à une foire, certainement c’est pour faire valoir 
vos produits mais il semble que vos actions s’arrêtent là ? 
 
Satchivi C’est vrai …mais je vous ai dit tout à l’heure qu’on est très faibles… Pour 
faire de la promotion, pour aller sur des marchés extérieurs etc, il faut une 
logistique et sincèrement, il y a très peu d’entreprises béninoises qui sont 
capables de la faire …Alors c’est très difficile …L’état a fait des efforts mais 
il y a encore …Vous allez me dire, je dis « l’Etat, l’Etat… » mais on est trop 
faible, une seule personne ne peut pas aller sur des marchés. C’est possible 
mais il faut des actions concertées pour aborder des marchés. Nous on 
exporte à peu prés 20% de notre production…c’est très faible, très très faible. 
On souhaiterait arriver autour de 40, 50% parce que c’est quand on exporte 
que on créé la richesse. 
 
Yacouto Mais ce qui vous bloque dans ce sens c’est les circuits de distribution, c’est 
ça ? 
 
Satchivi Ce qui bloque vous avez trouvé, c’est la logistique, le circuit de distribution, 
la circulation des produits…euh le transport… donc toute la filière de 
l’exportation. 
 
Yacouto Vous êtes membre de l’Association pour le Développement des Exportations 
qui devrait à mon avis s’occuper de cette chaîne mais quand vous vous 
réunissez, de quoi parlez vous alors ? 
 
Satchivi Ben quand on se réunit, on parle d’exportations mais il faut vous dire une 
chose, on est suffisamment … j’allais dire malades, pour que on ne puisse pas 
se lever demain matin pour exporter. Il y a des préalables qu’il faut … Il faut 
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que les entreprises soient viables, que les produits qui sortent soient des 
produits de qualité, qui respectent certaines règles, des normes … qui 
respectent la réglementation, que nous industriels, on puisse avoir la 
démarche de l’exportation, la démarche de la qualité, la démarche du progrès 
de l’entreprise. Il faut vous dire une chose, on ne peut pas exporter si on n’a 
pas réuni un certain nombre de conditions …donc il faut assainir 
l’environnement de l’exportation, l’environnement de l’entreprise, mettre le 
personnel dans la démarche que le produit que vous êtes en train de faire 
c’est un produit qui va dans un pays où ils ne vous connaissent pas, vous êtes 
anonymes, donc votre produit doit être un produit qui se présente comme il 
faut. Je prends un exemple, celui qui veut épouser une femmes, il sait que 
cette femme, elle doit se faire belle pour qu’elle puisse honorer le mari… 
c’est pareil, nos produits doivent se faire beaux et pour ce faire il y a tout un 
assainissement qui faut faire dans les entreprises et dans l’ environnement de 
l’entreprise. 
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MARKETING ET COMMERCIALISATION 
CHEZ LES PETITS ENTREPRENEURS ET LES PAYSANS 
 
LA DIVERSIFICATION DES PRODUITS  
COMME STRATEGIE DE VENTE DE KARILOR,  
PETITE ENTREPRISE BURKINA-BE  
TRAITANT LE BEURRE DE KARITE 
 
CHAPEAU 
Karilor, petite entreprise basée à Ouagadougou, vieille de seulement 7 ans est l’une des 
marques a base de karité les plus connues de la capitale burkina-be. A quoi est du ce succès ? 
A une stratégie de vente résolument audacieuse de diversification des produits : savons, lait 
corporel, crème, pommade, shampoing, on a l’embarras du choix! Et les consommateurs ne se 
trompent pas comme le reportage de Crepin Hilaire Dadjo dans les locaux de l’entreprise le 
prouve bien. 
 
DUREE DE LA BANDE 8’31” 
 
 
Hilaire Je suis dans le magasin Karilor. D’abord je sens qu’il y a une forte odeur, un 
parfum qui est vraiment agréable. Qu’est ce que c’est Madame ? 
 
Vendeuse C’est de la citronnelle. 
 
Hilaire Bon vous êtes trois femmes, vous êtes en train de travailler. Vous pouvez me 
dire ce que vous faites ? 
 
Vendeuse Bon on emballe le savon. Tout d’abord on fait nettoyer le savon, one met ça 
dans un sachet avant de mettre la colle sur le papier et puis on emballe. 
 
Hilaire Mais chacune peut emballer combien de savons comme ça par jour ? 
 
Vendeuse Oh ça dépend parce que nous sommes deux pour emballer. Bon elle vient 
donner un coup de main, elle est à la boutique mais souvent on peut emballer 
300 savons, 400 … 
 
Hilaire Par jour ? 
 
Vendeuse Oui 
 
Hilaire (Siffle d’admiration) … Donc vraiment ça marche, hein ! 
 
Vendeuse Ah beaucoup, beaucoup …Pour le moment vraiment ça marche parce que par 
rapport à avant vraiment ça marche, les produits sortent beaucoup beaucoup 
… 
 
Studio Un succès croissant donc pour cette petite entreprise à peine vieille de 7 ans 
mais qui a su augmenter et diversifier sa gamme de produits, en allant des 
savons aux crèmes, en passant par les laits corporels et les shampoings. Mais 
pourquoi avoir choisi une telle politique de marketing. Zeba Boukari est le 
gérant de Karilor. 
 
Boukari En matière de cosmétique, vous avez beaucoup de produits concurrents sur le 
marché donc ça fait que bon pour pouvoir tenir, il faut vraiment arriver à 
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innover et diversifier et c’est ça qui nous guide. Au moins tous les six mois, 
on met au point un nouveau produit, soit on change de design ou d’emballage 
ou on met en place carrément un nouveau produit, tout ça pour pouvoir nous 
maintenir et comme j’ai dit tantôt, la concurrence est assez développée au 
niveau du cosmétique et si vous restez agrippé a un seul produit ou a une 
seule façon de faire, c’est pas très évident de pouvoir tenir. Il faut faire la 
recherche permanente afin de pouvoir conserver et agrandir notre marché. 
 
Hilaire Tantôt vous avez dit qu’il faut chaque fois perpétuellement s’adapter au 
marché, chaque six mois vous mettez au point un nouveau produit, est ce que 
vous pouvez me dire si vraiment cette stratégie là est payante ? 
 
Boukari Bon il faut dire que c’est pas facile à lancer un produit et quand vous mettez 
en place un produit, faut au moins attendre trois a six mois pour que vraiment 
le produit puisse être lancé. Il nous arrive de mettre au point le produit et 
après que on le retire du marché, bon, parce que ça n’a pas été accepté …soit 
le produit n’est pas bon soit l’emballage n’est pas bon et on est obligé de 
retirer le produit du marché. 
 
Hilaire Donc vraiment vous tenez compte de l’avis du public. Vous vous adaptez en 
fonction de son avis ? 
 
Boukari Si, si, on tient sincèrement compte de l’avis du public. 
 
Studio Une stratégie payante donc pour Karilor comme l’affirme un consultant 
spécialiste du marketing, Zacharie Badini. 
 
Badini Je connais très bien Karilor, c’est une petite PME qui essaye d’innover et qui 
est partie sur une base un peu de rien, entre griffes, si j’ose dire et qui a sur 
développer quelques concepts de produits malgré quelques difficultés, Je ne 
sais pas si ça marche bien mais je pense qu’ils innovent quand même. 
 
Hilaire Quand vous dites qu’ils innovent, a quoi est ce qu vous pensez 
particulièrement ? 
 
Badini Je crois que aujourd’hui en se lançant dans le cosmétique, c’est un aspect 
qu’on peut très bien développer dans notre pays au lieu de penser que on ne 
peut que exporter le beurre de karité brut. Il y a des sous-produits qui se 
créent a base de beurre de karité et je trouve que c’est une bonne chose pour 
l’économie. 
 
Hilaire Bon en tant que expert donc du marketing, vous savez qu’il y a plusieurs 
façons de se positionner sur le marché donc de vendre ses produits. Il y en a 
qui mettent l’accent sur l’emballage pour attirer des clients, il y en a d’autres 
qui mettent plus l’accent plus sur la qualité parce que il sent que une fois que 
le client une fois qu’il aura reconnu cette qualité là, va revenir, mais avec 
Karilor, j’ai eu l’impression que bon sans négliger ces deux points que je 
viens de citer, ils sont aussi diversifier leurs produits, c’est à dire que au 
départ c’était le savon Karilor mais aujourd’hui ils ont jusqu’au lait corporel, 
les crèmes …ils ont aussi les shampoings. Comment est ce que vous vous 
voyez ça ? 
 
Badini Je dirais d’abord que c’est plus une politique de produits que un 
positionnement parce que un positionnement c’est un peu chaque produit en 
tant que tel qui doit avoir son positionnement et le positionnement c’est la 
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façon dont vous voulez que le consommateur perçoive votre produit. Alors 
par exemple si le savon de Karilor se positionne comme un savon qui adoucit 
la peau, ça c’est un positionnement mais maintenant ils ont une politique de 
produits assez diverse… c’est à dire que il y a une très grande gamme de 
produits donc il y a toute une ligne de produits dont on a besoin donc ça peut 
être effectivement une bonne chose d’avoir une ligne de produits de karité 
depuis le savon de toilette jusqu’au lait de toilette, pourquoi pas …Donc je ne 
juge pas si c’est bon ou si c’est mauvais mais je dis que c’est un créneau, le 
fait d’avoir une politique d’une gamme assez large, pourquoi pas ? 
 
Hilaire Quels conseils donneriez vous à une jeune entreprise qui vient de naître 
quelque part en Afrique et qui soit est une PMEet qui tient absolument à se 
positionner sur le marché ? 
 
Badini Alors Je conseillerai d’abord de connaître son marché. Nous vivons dans un 
monde aujourd’hui qui conditionne la production : il faut vendre pour 
pouvoir produire, il ne faut pas produire pour vendre et il faut que les 
entrepreneurs aient à l’esprit que il faut savoir quel est mon produit, a qui je 
vais le vendre, pour satisfaire quel besoin et c’est ça qui peut vous donner la 
chance de vendre, c’est pas de se dire, j’ai telle idée, ça peut marcher. Et 
après on se retrouve avec un produit dans les bras et le marché n’en veut pas 
ou bien on cherche maintenant les clients. Donc il faut commencer d’abord 
parce qu’on appelle aujourd’hui une approche par l’aval, une approche par le 
marché parce que l’entreprise vit parce qu’elle vend. Une entreprise qui cesse 
de vendre et qui cesse d’avoir des clients. eh bien ce n’est plus une entreprise, 
elle cesse d’exister en même temps donc je conseillerai aux gens de faire des 
études de marché même sommaires, il ne faut voir des études de marché en 
termes de …hein …à la taille de ce qu’ils peuvent faire et ça peut se faire très 
facilement.. des observations, d’essayer de comprendre qu’est ce que le 
marché veut sur leur produit d’abord, avant de produire. 
 
Studio A noter qu’en plus de cette méthode de marketing que constitue la 
diversification des produits, Karilor soigne particulièrement ses emballages : 
des étiquettes de couleur, très soignées, le logo de la marque bien en vue, 
sans oublier le caractère translucide de la matière d’emballage qui permet au 
client de bien voir le produit. Karilor a enfin une autre corde a son arc : une 
stratégie de proximité de vente, grâce a de gros relais installés au grand 
marché de la capitale et surtout a deux agents commerciaux. Ces deux agents 
sont indépendants de Karilor qui ne leur reversent ni fixe ni salaire et qui ne 
vivent que du pourcentage prélevé sur le volume des ventes. L’un de ces 
deux agents, semble bien s’en sortir : 
 
Bruit de mobylette 
 
Agent Je m’appelle Seydou Amadou et je travaille ici a Karilor. J’ai commencé 
depuis 1996. Bon avant c’était vélo. Bon au début c’était pas facile…je 
donnais 20 boules, 40 boules.. 
 
Hilaire boules de savon, vous voulez dire ? 
 
Agent boules de savon et puis les pommades aussi pour le corps. Bon a la longue, 
avec la grâce de Dieu, je paye une mobylette. Donc maintenant je circule 
avec ma mobylette. Maintenant je peux donner au moins deux cartons c’est à 
dire 120 boules, 140 donc je trouve que maintenant c’est très bien, ce n’est 
plus comme avant. 
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Hilaire Qu’est ce que vous dites aux gens pour dire le produit Karilor la c’est très 
bon. Qu’est ce que vous dites aux commerçants ? 
 
Agent Bon on essaye d’expliquer très bien comment Karilor travaille. Bon le savon 
bon c’est fait avec beurre de karité et aux temps de froid, pommade là 
vraiment c’est très bien c’est à dire c’est pas comme les autres pommades. 
 
Hilaire Ok, vous vous êtes paye par Karilor ou comment est ce que vous gagnez 
votre argent ? 
 
Agent Bon moi si je viens ici, bon on casse le prix c’est à die on me donne le prix 
bas. Maintenant si je sors, je peux ajouter 50 francs souvent 25 francs. 
 
Hilaire En fait on vous fait des prix de grossiste. 
 
Agent Voila, grossiste, c’est comme ça je fais. 
 
Hilaire Et ça marche très bien a Ouagadougou ? 
 
Agent En tous cas ça marche très bien. 
 
Hilaire Vous pouvez vendre combien de cartons dans le mois comme ça ? 
 
Agent Oh souvent je peux vendre 20 cartons..15 cartons …ça dépend 
 
Hilaire Ok et vous n’avez pas peur que d’autres personnes viennent prendre votre 
travail et gagnent aussi une mobylette ? 
 
Agent Bon oui bien sûr.. celui qui vient seulement, il n’y a pas de problèmes 
 mais pour l’instant les gens ne connaissent pas d’abord ce qui est fait que 
pour le moment on est deux d’abord. 
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MARKETING ET COMMERCIALISATION 
CHEZ LES PETITS ENTREPRENEURS ET LES PAYSANS 
 
AU CAMEROUN, UN NOUVEAU CRENEAU DE FABRICATION PERMET 
L’ELARGISSEMENT DU MARCHE DU PIMENT 
 
CHAPEAU 
A Douala, au Cameroun, Madame Meli Jeannette est une femme d’affaire connue : elle est 
propriétaire d’une usine de torréfaction de café. Mais en bon entrepreneur, elle réfléchit 
toujours aux meilleures méthodes de marketing pour élargir sa gamme de production et donc 
maximiser ses revenus. C’est ainsi que pour meubler les périodes creuses que traverse 
régulièrement la filière café, elle s’est lancée dans la production de piment liquide de haute 
qualité, une décision née d’une observation et d’une analyse précise du marché, comme elle 
l’explique au micro de Theo Tsapi. 
 
DEBUT DE LA BANDE : 3’15” 
 
 
Meli Au fil des jours, j’ai constaté que le piment, à un moment donné, on n’avait 
qu’un grain a 100 francs alors que il y a des moment où à l’affluence du 
piment …ce qui faisait que parfois, lorsqu’on trouve un panier de piments a 
500 et des moments où on trouve le même panier de piments à 5000 donc j’ai 
commencé a réfléchir qu’est ce qui faut faire pour conditionner de manière 
que pendant les moments difficiles il y ait toujours le piment. La vraie 
solution c’était pour conserver et l’arôme de ce piment et sa saveur. Alors ça 
ne pouvait que marcher en liquide. 
 
Tsapi Qu’est ce qui vous a motivé à mettre sur le marché le piment, étant donné que 
c’est une denrée un peu courante chez nous ? 
 
Meli C’était parce que pendant la grande pluie, je voyais que le piment souffrait. Il 
fallait trouver une solution. Nous n’avons pas une bonne conservation ici 
chez nous. Pendant la période, c’est à la merci de tout le monde mais après ça 
pourrit, on jette. Nous sommes habitués a manger avec un peu d’épices et il 
fallait sauvegarder ce coté là. 
 
Tsapi Quelle quantité est ce que vous livrez à peu près sur le marché ? 
 
Meli Je fais parfois 200 à 500 flacons et quand c’est la saison sèche et que le grain 
de piment revient très cher, c’est là où tous les clients vont à la recherche de 
mon produit. Lorsque il y a plein plein dans le marché, a vil prix, je ne les 
vois plus. C’est lorsque il y a pénurie que mon chiffre d’affaires monte. 
 
Tsapi Est ce que il vous est arrivé de faire des exportations à destination de 
l’étranger par exemple ou bien votre produit est destiné juste pour le marché 
local ? 
 
Meli J’exportais à Paris, à Café d’Afrique et entre temps cette société a fermé. Ça 
marchait même dans les supermarchés européens mais l’embêtant est que 
cette société, après avoir fermé, je ne pouvais plus exporter.  
 
Tsapi Est ce que vous n’avez pas l’impression que votre produit est un produit de 
luxe par exemple parce que quand on voit le prix qu’il coûte, il y a des gens 
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qui se disent que c’est un peu trop cher par rapport a ce qui est vendu en tas 
sur le marché. Qu’est ce que vous en pensez ? 
 
Meli Ce n’est pas un produit de luxe parce que qu’est ce qui se passe ? Lorsqu’on 
écrase mal le piment, un grain peut se coller dans l’intestin et puis voilà une 
maladie qui s’installe et il faut opérer l’intestin pour retirer la peau de piment 
qui est collée à l’intérieur, alors que mon piment liquide est bien traité de 
manière que c’est à base d’huile de soja. Je ne prends pas à vil prix cette 
question d’huile et …ce n’est même pas cher …Déjà si on achète un flacon à 
ce prix là, je me dis que c’est vraiment donné. 
 
Tsapi Il y a déjà des concurrents sur le marché qui font presque la même chose que 
vous. Qu’est ce qu vous comptez faire pour tenir cette concurrence ? 
 
Meli Pour la concurrence ça ne m’effraye pas parce que vraiment la qualité y est. 
Je suis sûre de moi et non seulement quand vous voyez même mon logo, ça 
sort de l’ordinaire, ça n’a pas été imprimé n’importe où et n’importe 
comment. 
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MARKETING ET COMMERCIALISATION 
CHEZ LES PETITS ENTREPRENEURS ET LES PAYSANS 
 
AU BENIN, LES SOINS PAR LES PLANTES SE METTENT AU GOUT DU JOUR AVEC 
DES SAVONS QUI SOIGNENT. 
 
CHAPEAU 
La phytothérapie c’est a dire les soins par les plantes, ce n’est certes pas nouveau mais 
certains entrepreneurs modernisent les produits existants en utilisant les plantes de façon 
différente. C’est le cas de Madame Léonie Akpado, au Bénin, créatrice de la gamme de 
produits “Pharmasep”. Madame Akpado est pleine d’enthousiasme et de nouvelles idées 
germent souvent dans son esprit pour ajouter de nouveaux produits a sa gamme existante. 
Mais ses plus grands succès sont les savons qu’elle affirme efficaces contre le paludisme, le 
cholestérol, les dermatoses et même l’obésité. Mais Pharmasep est une toute petite entreprise 
et elle explique au micro de Gregoire Yacouto les difficultés qu’elle rencontre sur le plan 
marketing.  
 
DEBUT DE LA BANDE 2’07” 
 
 
Akpado Le système commercial, le marketing c’est un domaine qui est complexe et 
puis qui est un peu difficile à traverser par moment parce que nous n’avons 
pas …tant que nous sommes une petite entreprise, nous n’avons pas les 
moyens financiers qu’il faut pour faire le marketing au vrai sens du mot car 
dans le domaine commercial il faut se faire connaître et pour se faire 
connaître c’est la publicité de bouche à oreille, ensuite la distribution des 
échantillons à des amis ou bien à l’occasion des foires internationales ou bien 
des foires nationales où nous recevons beaucoup de trophées, des prix et par 
la télévision qui est sur place. Ensuite nous avons des problèmes dans le 
domaine des transports parce que nous n’avons pas de moyens pour 
transporter surtout les matières premières et ensuite il y a problème de 
déplacement qui se pose souvent, surtout quand les produits sont finis pour se 
rapprocher du client quand nous voulons faire la qualité. 
 
Yacouto Vous avez dit tout à l’heure que vous avez d’abord expérimenté la politique 
de bouche à oreille. Bon est ce que vous pensez que c’est suffisant 
aujourd’hui dans un monde où la communication se modernise ? 
 
Akpado Non c’est très insuffisant. Il faut passer la publicité par les médias surtout la 
télévision, la radio etc …ou bien aussi les presses, pour se faire connaître. 
 
Yacouto Qu’est ce qui vous empêche de le faire aujourd’hui ? 
 
Akpado C’est les moyens financiers qui nous empêche de le faire. Quand nous avons 
pris les renseignements et pour faire la publicité au niveau des médias, il faut 
des centaines de mille tandis que notre entreprise est une petite entreprise et 
on a ce problème financier qui nous empêche souvent de faire la publicité au 
niveau des médias. 
